ΕττιΒλέπουσα Καθηνήτοια: 

Δρ. Κρίστη Αγαπητού οΙΐΓγ53.393ρί1:ου@9Γη3ίΙ.οοηΊ 

Φοιτητές 

Κολωνιάρης Σταύρος 5^οΙοηϊ3Π8@ήοίΓη3ίΙ.οοπΊ 

Κωνσταντινίδου Γεωργία 

Κοηδί3πίϊηϊοΙθϋ_9@ίΊθ1:Γη3ίΙ.οοηΊ 

Νταλίπαϊ Άννα 3ηη3_ηί3ΐίρ3ί@ΙτοίΓη3ίΙ.9Γ 

Στεφανάκης Γεώργιος 9 θ0Γ 9 θ 5ίβί3η3ΐ<ί5@γ3ΐΊ00.9Γ 

Φωτίου Βασίλειος νίοΙίου@ίτοίπΐ3ίΙ.οοΓη 



0386 δίυάγ 



λλαδος 


φ ογία 

• Η Αρχή Τηλεπικοινωνιών Κύπρου (Α.ΤΗ.Κ.) γνωστή και ως 0γί3 (ΟγρΓυδ ΤθΙθοοιπιηυηϊοβίϊοηδ 
Αυίίιοπίγ, Ογ.Τ.Α.) είναι ο εθνικός τηλεπικοινωνιακός οργανισμός της Κύπρου και ο κύριος φορέας 
τηλεφώνου, διαδικτύου, κινητής τηλεπικοινωνίας και ψηφιακής τηλεόρασης στο νησί. 

• Ιδρύθηκε το 1961 ως ημικρατικός οργανισμός με σκοπό την παροχή, συντήρηση και ανάπτυξη 
πλήρους τηλεπικοινωνιακής υπηρεσίας, τόσο στην Κύπρο όσο και διεθνώς. 

• Παρέχει ένα ευρύ φάσμα υπηρεσιών και διευκολύνσεων, που στοχεύουν στην ικανοποίηση των 
συνεχώς αυξανόμενων αναγκών των πελατών της σε εφαρμογές φωνής και δεδομένων, τόσο στη 
σταθερή όσο και στην κινητή επικοινωνία. 

• Ιδιαίτερη έμφαση δίνεται στην παροχή υπηρεσιών προστιθέμενης αξίας, όπως υπηρεσιών 
περιεχομένου/πολυμέσων μέσα από το διαδίκτυο, που σύμφωνα με όλα τα δεδομένα θα 
αποτελέσουν την κυριαρχούσα επιχειρηματική δραστηριότητα της 





^ αγία 


Ελλάδος 


Η Ογίο Ελλάδος ιδρύθηκε το 2007 και άρχισε να προσφέρει υπηρεσίες τον Οκτώβριο του 2008 
Έχει δυναμικό περίπου 750 εργαζομένων 

Συνεργάζεται με 330.000 ιδιώτες και επιχειρήσεις που εμπιστεύονται τις υπηρεσίες της εταιρείας 
Διαθέτει πάνω από 5.500 χλμ. ιδιόκτητο δίκτυο οπτικών ινών νέας γενιάς 
Καλύπτει με τις υπηρεσίες της το 70% του πληθυσμού της χώρας 

Το 2014 διέθεσε την υπηρεσία Ογίθ Κινητή ως εικονικός πάροχος, και έτσι έγινε ο πρώτος 
πάροχος με δυνατότητα παροχής τετραπλών υπηρεσιών (4ρΐ3γ), Σταθερής-Κινητής-ΙηίθΠΊθί- 
Τηλεόρασης 

Τον Νοέμβριο του 2016 ανακοινώθηκε η πρόθεση να πωληθεί το 100% 

ΗθΙΙθδ σε επενδυτή που θα υποβάλλει την καλύτερη προσφορά. 


Αποστολή, όραμα και κουλτούρα 


Η αποστολή της εταιρίας είναι να παρέχει αξιόπιστα και ποιοτικά τηλεπικοινωνιακά προϊόντα 
συμβάλλοντας στη βελτίωση του τρόπου ζωής των Πελατών της και στηρίζοντας ενεργά τον 
εκσυγχρονισμό της Ελληνικής Πολιτείας. 

Το όραμα της εταιρίας είναι να προσφέρει στον άνθρωπο και στην κοινωνία γενικότερα τις πλέον 
σύγχρονες λύσεις επικοινωνίας και να αναγνωριστεί ως ο κατεξοχήν ποιοτικός πάροχος τηλεπικοινωνιών 
στην Ελλάδα. 

Αναπόσπαστο μέρος της κουλτούρας της Ογία είναι η προσφορά προς τον άνθρωπο και το κοινωνικό 
σύνολο και προσπαθεί να αποδεικνύει με πράξεις ότι βρίσκεται διαχρονικά δίπλα στους πελάτες της, 
όπως και στους εργαζομένους της και τις οικογένειές τους. 



Αξίες 


• Πελατοκεντρισμός: Επιδιώκει την κατανόηση των αναγκών και προσδοκιών των πελατών της 

• Ανθρωποκεντρισμός: Επενδύει στο ανθρώπινο δυναμικό της, ενθαρρύνει τη δημιουργικότητα και 
εμπλέκει ενεργά τους ανθρώπους της 

• Αξιοπιστία - Υπευθυνότητα: Τόσο απέναντι στους πελάτες της όσο και στο ανθρώπινο δυναμικό 
της στοχεύοντας στην ανάπτυξη σχέσεων εμπιστοσύνης 

• Κοινωνική ευθύνη - Σεβασμός στο περιβάλλον: Ενεργή συμμετοχή σε έργα που στηρίζουν το 
κοινωνικό σύνολο και προώθηση της συστηματικής περιβαλλοντικής διαχείρισης 

• Καινοτομία: Επενδύει σε νέες τεχνολογίες προκειμένου να προσφέρει καινοτόμες λύσεις στην 
ελληνική αγορά οι οποίες μειώνουν το κόστος και βελτιώνουν τη διάθεση υπηρεσιών και προϊόντων 




Μέγεθος της εταιρείας 


• Ο αριθμός των υπαλλήλων της Ογία ΗθΙΙθδ αυξήθηκε από 680 υπαλλήλους το 201 1 σε 767 το 2012, 
ήτοι ποσοστό αύξησης 12,79% καθώς η εταιρεία επενδύει διαρκώς σε υψηλής κατάρτισης 
ανθρώπινο δυναμικό. Η πλειοψηφία των υπαλλήλων απασχολείται σε 81 δραστηριότητες που 
άπτονται θεμάτων εξυπηρέτησης πελατών. 

• Συνεργάζεται με 330.000 ιδιώτες και επιχειρήσεις που εμπιστεύονται τις υπηρεσίες της εταιρείας 

• Διαθέτει πάνω από 5.500 χλμ. ιδιόκτητο δίκτυο οπτικών ινών νέας γενιάς 

• 26 καταστήματα καθώς και πάνω από 500 συνεργάτες σε όλη την Ελλάδα για την εξυπηρέτηση των 
πελατών και τη διάθεση των υπηρεσιών της 

• Καλύπτει με τις υπηρεσίες της το 70% του πληθυσμού της χώρας 

• Ιδιόκτητοι μηχανισμοί υποστήριξης και εξυπηρέτησης πελατών, με τεχνικούς που εδρεύουν στις 
εξυπηρετούμενες περιοχές της χώρας και παρέχουν τις υπηρεσίες τους 




Τμήμα | Τομέας | Διεύθυνση 


Δομή της εταιρείας 


Δοκπτκό 

Συμβούλιο 


Δευθύνων 
Σύμβουλος 
I. Κουλίας 


Μάρκετινγκ και 
Επκοινωνίας 

Μ. Νικολάου 


Οικονομικών και 
Ανθρώπινου 
Δυναμκού 
Κ. Δημπτρίου 


Επιχειρημοτκής κοι 
Τεχνολογκής 
Ανάπτυξης 
θ. Μουρούτπς 


Γενκός Δευθυντής 
Νίκος Χαραλάμπους 




Διαχείρισης 
Τεχνολογίας κοι 
Χονδρκής Αγοράς 

Ηλ. Ηλβπουλος 


Νομικές Υπηρεσίες 
Κ. Βαγενάς 


Πωλήσεων 


Εξυπηρέτησης 


Συντονισμού 


Πελοτών 


Περιιρερεών 



Γ. Αθηαινίτης 





(ΒοηόόςΓενκός 


Σ. Κάρναβος 



ΔβΑ/ντής) 


(«γγ ανάθεση 


























Κλάδος και θέση στον κλάδο 


Η Ογίθ έχει λειτουργήσει ως πρωτοπόρος για τον κλάδο των 
Τηλεπικοινωνιών στην Ελλάδα γεγονός από το οποίο έχει 
χαρακτηριστεί. 

Τεχνολογίες που αρχικά εκείνη υιοθέτησε και εγκαινίασε, 
εφαρμόστηκαν στη συνέχεια από τον ανταγωνισμό της. (νϋ3Ι_ έως 
και 50Μόρδ, χρήση δικτύου οπτικών ινών νέας γενιάς) 

Κατέχει μερίδιο αγοράς που τείνει να αγγίξει το 16%, ανάμεσα στους 
εναλλακτικούς παρόχους, ενώ στον κλάδο των ευρυζωνικών 
συνδέσεων το μερίδιο της εταιρείας τείνει να αγγίξει το 10%. 


Τζίρος 


Δημοσιευμένα στοιχεία του οικονομικού έτους 2014 

• Οι συσσωρευόμενες ζημιές ανήλθαν στα 139,1 εκατ.ευρώ (122,6 εκατ. το 2013) 

• Ο τζίρος αυξήθηκε στα 90,5 εκατ. ευρώ (89,9 εκατ. το 2013) 

• Το αρνητικό κεφάλαιο κίνησης αυξήθηκε στα 49,1 εκατ. ευρώ (36,6 εκατ. το 2013), γεγονός που 
υποδηλοί ότι η εταιρεία αδυνατεί να αποπληρώνει τις υποχρεώσεις της χωρίς τη βοήθεια και 
χρηματοδότηση της αρχής. 

• Οι συνολικές υποχρεώσεις της εταιρείας ήταν περισσότερες από τα περιουσιακά της στοιχεία με 
αποτέλεσμα να παρουσιάσει για πρώτη φορά αρνητική καθαρή αξία ύψους 1,7 εκατ. ευρώ 

• Για απάλειψη της αρνητικής αξίας, η αρχή προχώρησε στην κεφαλαιοποίηση δανείου ύψους 4 εκατ. 
Ευρώ. 

• Κατά τη διάρκεια του 2014, κεφαλαιοποιήθηκε επιπλέον 
ποσό ύψους 15 εκατ. ευρώ 





Αλυσίδα αξίας 



Προμηθευτές 

Υποδομών 

Δικτύου^ 


Προμηθευτές 

Εξαρτημάτων 

(ΗβΓάννθΓθΚ, 


Προμηθευτές 

Λογισμικού 

(δοίΙν/θΓθ)^. 


Οικιακοί πελάτες 


Επιχειρήσεις 


Θεμελιώδεις ικανότητες 


1/2 


Συνεχής παρουσία 

Περισσότερα από 50 χρόνια εμπειρίας στις τηλεπικοινωνίες. 

Πελατοκεντρισμός 

Εξαρχής επένδυση στη “μετά την πώληση” (θίίθΓ-δαίθδ) εξυπηρέτηση του πελάτη, απασχολώντας 
τα 2/3 του ανθρώπινου δυναμικού της εταιρείας στον τομέα αυτό. 

Πιστοποιήσεις 

Ο πρώτος πάροχος στην Ελλάδα που πιστοποιηθήκαμε με ΙδΟ 9001:2008, σε όλους τους τομείς 
της εταιρείας, από τα 2 πρώτα κιόλας έτη της εμπορικής παρουσίας στην Ελλάδα. 

Πιστοποίηση “Δέσμευση στην Επιχειρηματική Αριστεία - Οοιηηηϊίίθά ίο ΕχοθΙΙθιίοθ - 2 δί3Γ” της 
Ευρωπαϊκής Επιχειρηματικής Αριστείας ΕΡΩΜ για την Εξυπηρέτηση των Πελατών. 




ΕΡΩΜ· 


ΟοΓηΓηίΐΐθοΙ ίο θχοθΙΙθποθ 



Θεμελιώδεις ικανότητες 
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• Ιδιόκτητες υποδομές 

Ιδιόκτητο δίκτυο οπτικών ινών μήκους άνω των 5.500 χιλιομέτρων με εξάπλωση σε δυσπρόσιτες, 
παρθένες περιοχές, εκτελώντας κοινωνικό έργο. 

Ιδιόκτητη αλυσίδα φυσικών καταστημάτων με ταυτόχρονη ύπαρξη άνω των 500 επίσημων 
συνεργατών. 

Εταιρικό δυναμικό τεχνικών εξυπηρέτησης, με μεγάλο ιδιόκτητο στόλο οχημάτων σε όλες τις 
περιοχές δραστηριοποίησής στην Ελλάδα. 

• Καινοτομία 

Πρώτη παρουσίαση στην ελληνική αγορά των υπέρ-υψηλών ταχυτήτων Ν/ϋδΙ 2ρΙαγ, έως 50Μόρδ. 
Πρωτοπόρα παρουσίαση υπηρεσίας 4ρΙαγ (σταθερό-κινητό-ϊηίθΠΊθί-τηλεόραση) 



νΡ5Ι_ 


50ιτιβϊΙ 


Σταθερή Κινητή ΙηΙεΓηεΙ Τηλεόραση 





5τκεν&η& 

Παροχή μεγάλου φάσματος 
ολοκληρωμένων προϊόντων και 
υπηρεσιών 

Καινοτομία (Ν/ϋδΙ, 4ρΐ8γ) 

Μεγάλο ιδιόκτητο δίκτυο 
Κανάλι διανομής 

Συνεχής κατάρτιση του ανθρώπινου 
δυναμικού 

Διεθνής παρουσία(Μ. Βρετανία) 
Αναγνωρισμότητα του Βιπηά Νβιτιθ 



5ΐ υαότ 


(λ/εΑΚΜΒΪ 5Ε5· 

• Δυσδιάκριτη διαφοροποίηση σε 
προϊόντα και υπηρεσίες με 
ανταγωνιστές 

• Μικρό πελατολόγιο σε σχέση με τις 
υπόλοιπες εταιρίες 

• Αβεβαιότητα μετά την ανακοίνωση 
της πρόθεσης πώλησης 

• Εξάρτηση από την μητρική στην 
Κύπρο 

★ 





όρΡόΛΤΟΜΤΐε* 


Δυσκολία εισόδου νέων ανταγωνιστών 
Επέκταση της γραμμής προϊόντων- 
υπηρεσιών 

Χαμηλή διείσδυση του όΓοαάβαηά στην 
Ελλάδα, από τις χαμηλότερες 
πανευρωπαϊκά, δημιουργεί ευκαιρίες 
ανάπτυξης στους παρόχους που θα 
επενδύσουν σε νέα δίκτυα για την 
παροχή βΐΌ3άό3ηά υπηρεσιών 
Προώθηση των \/ΟΙΡ υπηρεσιών 


5Η/4Γ 


Ψ 



Τη6£ΑΤ? 

Μείωση στα τιμολόγια και αύξηση των 
εμπορικών εξόδων για τις εταιρείες 
λόγω του μεγάλου ανταγωνισμού των 
παροχών 

Αυξημένη φορολογία 
Οικονομική κρίση στην Ελλάδα 
Ανάγκη συμμόρφωσης με ρυθμιστικές 
υποχρεώσεις (ΕΕΤΤ κ.λ.π.) 

Η αντικατάσταση της σταθερής 
τηλεφωνίας από νέες τεχνολογίες 
(δΚγρθ, νΐόθΓ κτλ) 





Ανάλυση ΡΕ3Τ 


1 1 1 1 


V V · 


Πολιτικό περιβάλλον 

• Πολιτική αστάθεια(Ελλάδα, Κύπρο) 

• Αυξάνονται οι φόροι (ΦΠΑ) 

• Οι δημόσιες δαπάνες μειώνονται 


Δεν υπάρχουν εθνικές επιδοτήσεις 
επιχειρήσεων 

Ελλιπής αντιμετώπιση μονοπολιακών 
τακτικών του ισχυρού παρόχου (ΟΤΕ) 






Οικονομικό περιβάλλον 


• 

Οικονομική κρίση 

• 

Μεγάλα επιτόκια δανεισμού 


• 

Αύξηση πληθωρισμού 

• 

Μεγάλο ποσοστό ανεργίας 


• 

Εσωτερικός δανεισμός 

• 

Συνεχής μειώσεις μισθών 

* 

Κοινωνικό περιβάλλον 



Μ 

• 

Γερασμένος πληθυσμός (18,1% άνω 

• 

Μεγάλο ποσοστό τεχνολογικού 

τ 


των 65 ετών) 


αναλφαβητισμού 


• 

Αρκετός ελεύθερος χρόνος ( ανεργία) 







Τεχνολογικό περιβάλλον 


• 

Τεχνολογική ακολούθηση των 

• 

Συνεχείς αλλαγές στην τεχνολογία 



τεκταινομένων του εξωτερικού 

• 

Ώριμη αγορά με μικρό περιθώριο 
καινοτομίας 





Ανάλυση του κλάδου 1/3 



• Απειλή εισόδου νέων επιχειρήσεων στον κλάδο 

ο Στο συγκεκριμένο κλάδο υπάρχουν πολλά εμπόδια για την εισχώρηση νέων επιχειρήσεων 
ο Απαιτούνται υψηλά κεφάλαια για ανάπτυξη ιδιόκτητων τηλεπικοινωνιακών δικτύων 
ο Υπάρχει μικρή διαφοροποίηση προϊόντων ανάμεσα στους ανταγωνιστές του κλάδου 
ο Το κόστος μετακίνησης από έναν πάροχο σε έναν άλλον είναι υψηλό 


Αυτό έχει ως αποτέλεσμα την μειωμένη απειλή εισόδου νέων ανταγωνιστών 


Ανάλυση του κλάδου 


2/3 


• Απειλή από υποκατάστατα προϊόντα 

ο Η παροχή τηλεφωνίας της ΟΥΤΑ γίνεται μέσω \/ΟΙΡ (\/οϊοθ Ονοτ ΙΡ). 

Υποκατάστατα μπορούν να θεωρηθούν υπηρεσίες όπως τα νϊόθτ, δΙ<γρθ, ννίταίδΑρρ 
(εφαρμογές κλήσεων μέσω διαδικτύου) 

ο Υποκατάστατο της συνδρομητικής τηλεόρασης είναι διαδικτυακές υπηρεσίες όπως τα ΝθΐΐΙϊχ, 
ΗυΙυ, Ν/υάυ κτλ. 



• Ένταση του ανταγωνισμού μεταξύ των υφισταμένων επιχειρήσεων 

ο Υπάρχουν αρκετές εταιρείες που δραστηριοποιούνται 
στον ίδιο τομέα και δημιουργούν ανταγωνιστική πί 
ο Οι εταιρείες έχουν μεγάλη γκάμα προϊόντων και 
υπηρεσίες να επιλέξουν οι πελάτες, είτε πρόκειται 
για οικιακούς είτε για εταιρικούς πελάτες 
ο Υπάρχουν δυσδιάκριτες διαφοροποιήσεις στις 
υπηρεσίες που παρέχει ο κάθε πάροχος 


Ανάλυση του κλάδου 3/3 

• Διαπραγματευτική δύναμη των προμηθευτών 

ο Ο κλάδος εμπεριέχει την παροχή τηλεπικοινωνιακών υπηρεσιών (σταθερή τηλεφωνία, ίντερνετ, 
τηλεόραση, κινητή τηλεφωνία). Οι πρώτες ύλες αφορούν το σύνολο του εξοπλισμού σταθερού 
δικτύου, δηλαδή οπτικές ίνες, τηλεπικοινωνιακός εξοπλισμός (μόντεμ, αποκωδικοποιητές, 
τηλεφωνικά κέντρα), εξωτερικά συνεργεία τεχνικής υποστήριξης, οιί-Νιίθ εφαρμογές 
(οΙϊοΜο-οαΙΙ, ιηοόϊΐθ ογία αρρ), εξοπλισμός των τμημάτων της εταιρείας καθώς και αναλώσιμα, 
ο Δεν υπάρχει εξάρτηση από έναν και μόνο προμηθευτή καθώς ο κλάδος έχει πάρα πολλές 
εναλλακτικές λύσεις λόγο του ανταγωνισμού 


Διαπραγματευτική δύναμη των αγοραστών 

Η ύπαρξη μεγάλου ανταγωνισμού δίνει πολλές επιλογές στους πελάτες του κλάδου. 
Είναι σημαντική η δημιουργία δεσμών με τους πελάτες ώστε να 
μην τους δημιουργηθεί η ανάγκη να ελέγξουν τον ανταγωνισμό 
Η ικανοποίηση των υφιστάμενων πελατών μπορεί να γίνει πόλος 
έλξης για νέους πελάτες 


ο 


ο 


ο 


Ανάλυση ανταγωνισμού 2Ω2016 



Αριθμός 

συνδρομητών 

Ποσοστό 

αγοράς 

Αλλαγή 

202016/202015 

Ο 0Ο5ΜΟΤ€ 

1.613.389 

43,53 

11,32% 

φ νοάαίοηθ 

632.489 

17,06 

9,35% 

^ρίοΓίΙιηθΐ 

611.600 

16,51 

-6,11% 


542.41 1 

14,63 

7,84% 

^*ογί3α 

306.691 

8,27 

-5,89% 

1 1 Σύνολο: 

3.706.580 






Ανάλυση ανταγωνισμού 


Στο στρατόπεδο του ΟΤΕ τα θετικά αποτελέσματα τριμήνου αποδόθηκαν στην καλή πορεία της 
τηλεόρασης και των ευρυζωνικών υπηρεσιών, με το νϋδί. να καταγράφει ρεκόρ νέων συνδέσεων στο 
τρίμηνο. Είναι χαρακτηριστικό ότι το Α’ τρίμηνο του 2016, ο ΟΤΕ προσέλκυσε 37.000 νέους συνδρομητές 
ευρυζωνικών υπηρεσιών λιανικής, ή το 58% περίπου των συνολικών καθαρών νέων συνδέσεων της 
αγοράς, φθάνοντας συνολικά τους 1.613.389 πελάτες. Γ ια να διαπιστώσουμε την αλλαγή που 
καταγράφεται στον ανταγωνισμό μεταξύ των τηλεπικοινωνιακών εταιρειών να υπενθυμίσουμε ότι το Α’ 
τρίμηνο του 2015, ο ΟΤΕ προσέλκυσε 27.000 νέους συνδρομητές ευρυζωνικών υπηρεσιών λιανικής, ή το 
46% περίπου των συνολικών καθαρών νέων συνδέσεων της αγοράς. 

Η νοάθίοηθ στο τέλος Μαρτίου είχε 632.000 συνδρομητές με απελευθερωμένη σταθερή γραμμή, 
έχοντας πάρει από τις αρχές του έτους τους περισσότερους μεταξύ των εναλλακτικών. Η αύξηση που έχει 
σημειωθεί σε σχέση με το αντίστοιχο διάστημα ένα χρόνο πριν είναι 8,5% (η ΙτθΙΙοδ οη Ιϊπθ είχε αναφέρει 
στο τρίμηνο πέρσι 561.228 Ι_Ι_ΙΙ συνδρομητές). 
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Ανάλυση 
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Η ΡοΓίΗηθΙ συνεχίζει να χάνει συνδρομητές οι οποίοι μετακομίζουν κυρίως προς τον ΟΤΕ και σύμφωνα 
με πληροφορίες τον Απρίλιο, για πρώτη φορά μετά την ουσιαστική απελευθέρωση της τηλεπικοινωνιακής 
αγοράς (2007) έχασε την πρώτη θέση στους εναλλακτικούς παρόχους. Την πήρε η Ν/οδαίοηθ η οποία 
έχει εξαγοράσει και πλέον ενοποιήσει την ίίθΙΙαδ οη Ιϊιίθ. 

Ικανοποιητική πορεία διαγράφει και η ννϊηά η οποία στο τέλος του πρώτου τριμήνου φέτος είχε 540.000 
συνδρομητές Ι_Ι_ΙΙ αυξημένους σε σχέση με ένα χρόνο πριν κατά 8,8% (477.000 πρώτο τρίμηνο 2015). 

Μέχρι στιγμής οι Ν/οδαίοηθ και \Λ/ϊηά δεν έχουν δώσει έμφαση στην υπηρεσία της συνδρομητικής 
τηλεόρασης (η \Ν \ ηά καθόλου η Ν/οάαίοηθ ξεκίνησε ουσιαστικά πρόσφατα) ωστόσο είναι σαφές ότι 
κερδίζουν έδαφος ρίχνοντας βάρος στις ενοποιημένες υπηρεσίες (σταθερή και κινητή τηλεφωνία και 
ϊηίθΓΠθί). 



Επιχειρησιακή στρατηγική 


• Η 0γί3 ΗθΙΙθδ έχει εφαρμόσει οριζόντια ανάπτυξη στην Ελλάδα 

• Είναι η πρώτη εταιρεία που έφερε στην αγορά την νϋδί. 

• Είναι η πρώτη εταιρεία που προσέφερε υπηρεσία 4ρΙαγ 

• Καινοτόμες εφαρμογές προς τους πελάτες (0γί341Ι) 

• Συνεχής ανάπτυξη του δικτύου της για να επιτύχει την κάλυψη νέων γεωγραφικών περιοχών 

• Αύξηση του δικτύου των καταστημάτων καθώς και των συνεργατών της κατά τα προηγούμενα έτη 



/ 


Επιχειρηματική στρατηγική 

• Ογίθ ΗθΙΙθδ ακολουθεί στρατηγική Ηγεσίας Κόστους (Οοδί ΙθαάθΓδΝρ) 

• Προσφέρει προϊόντα & υπηρεσίες υψηλής ποιότητας σε χαμηλότερες τιμές και αποκομίζει 
ικανοποιητικό κέρδος σε περιόδους έντονου ανταγωνισμού. 

• Η διαφοροποίηση (όϊίίθΓθηίϊοίϊοη) των συγκεκριμένων προϊόντων - υπηρεσιών δεν είναι εύκολο να 
επιτευχθεί με αποτέλεσμα η επιχείρηση να μην επιλέγει τη στρατηγική της διαφοροποίησης 

• Απευθύνεται στο σύνολο της αγοράς με αποτέλεσμα να μην μπορεί να υιοθετήσει τη στρατηγική 
της εστίασης, 


Τρέχουσα στρατηγική 



Απο τον 11/2016, με την ανακοίνωση της πώλησής της, η Ογία ΗθΙΙσδ έχει εισέλθει Στρατηγική 
Αττοεττένδυσης 

Πώληση μέρους ή του συνόλου μιας επιχείρησης σε επενδυτές, επιχειρήσεις ή εργαζόμενους 
Έχει νόημα εάν η διοίκηση μπορεί ακόμα να αποκτήσει μια καλή τιμή για τους μετόχους της και οι 
εργαζόμενοι μπορούν να διατηρήσουν τις θέσεις εργασίας τους από την πώληση όλης της 
επιχείρησης σε άλλη εταιρεία. 

Η ελπίδα είναι ότι μια άλλη εταιρεία θα έχει τους απαραίτητους πόρους και την αποφασιστικότητα 
για να επιστρέψει η εταιρεία στην κερδοφορία. 

“ Συνεχίζουμε την καθημερινή μας προσπάθεια για να σταθούμε 
ακόμη πιο γερά στα δικά μας πόδια. Ο προσανατολισμός στους 
Πελάτες μας και τις ανάγκες τους παραμένει στο επίκεντρο 
κάθε πράξης μας.” 


Προτεινόμενη στρατηγική (μετά την πώληση) 


Στρατηγική ανάπτυξης μέσω της οριζόντιας ολοκλήρωσης. Δημιουργία νέων καταστημάτων με τη 
μέθοδο ΡΓαποΙιϊδϊηρ ή εξαγορά παρόμοιας επιχείρησης, ή ακόμα και αύξηση των υπηρεσιών που 
προσφέρει. Μέσω αυτής της στρατηγικής η επιχείρηση θα καθιερώσει την παρουσία της και θα έχει 
αύξηση των μεριδίων αγοράς και εξάλειψη του ανταγωνισμού. 

Επειδή η επιχείρηση δραστηριοποιείται σε ένα κλάδο στον οποίο κατέχει ισχυρή ανταγωνιστική θέση, 
θα πρέπει να ακολουθήσει στρατηγική κάθετης ολοκλήρωσης. Η επιχείρηση κατέχει την τέταρτη θέση σε 
μερίδιο αγοράς και δραστηριοποιείται σε ένα άκρως ανταγωνιστικό περιβάλλον. 


Γ ια αυτόν το λόγο η εταιρεία θα πρέπει να διατηρήσει την θέση της στην αγορά της κινητής τηλεφωνίας 
ακόμα και ως εικονικός πάροχος. Επίσης πρέπει να ενδυναμώσει την θέση της στην παροχή υπηρεσιών 

συνδρομητικής τηλεόρασης, προσφέροντας πλούσια και προσιτά πακέτα στου\; πελάτεςΊης. 
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ΕττιΒλέπουσα Καθηνήτοια: 

Δρ. Κρίστη Αγαπητού οΙΐΓγ53.393ρί1:ου@9Γη3ίΙ.οοηΊ 

Φοιτητές 

Κολωνιάρης Σταύρος 5^οΙοηϊ3Π8@ήοίΓη3ίΙ.οοπΊ 

Κωνσταντινίδου Γεωργία 

Κοηδί3πίϊηϊοΙθϋ_9@ίΊθ1:Γη3ίΙ.οοηΊ 

Νταλίπαϊ Άννα 3ηη3_ηί3ΐίρ3ί@ΙτοίΓη3ίΙ.9Γ 

Στεφανάκης Γεώργιος 9 θ0Γ 9 θ 5ίβί3η3ΐ<ί5@γ3ΐΊ00.9Γ 

Φωτίου Βασίλειος νίοΙίου@ίτοίπΐ3ίΙ.οοΓη 
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ογΐα 

λλάδος 


Σας ευχαριστούμε! 


